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ABSTRACT 
High tomatoes production in Boyaoge not necessarily has positive impact on farmers’ 
incomedue to the fluctuation of the tomatoes price.  The aims of this study were to (1) identify the 
form of marketing channels and margins at each marketing channel in Boyaoge village Tatanga sub 
district of Palu City, (2) to determine tomatoes price in each marketing channel accepted by farmers 
in Boyaoge village Tatanga sub district of Palu City and (3) the determine marketing efficiency in 
each marketing channel in in Boyaoge village Tatanga sub district of Palu City.  Farmer 
respondents 30 people were chosen using census method while traders using tracing sampling 
technique. The research results showed that the sale price of the tomatoes by the farmers in 
Boyaoge village Tatanga sub district of Palu City is either IDR 91,520,000/15 ha equal to  IDR 
60,800,000/ha.  The tomato farming system in in Boyaoge village Tatanga sub district of Palu City 
is feasible to be developed as sshown by its two marketing channels: (1) Farmers  Collecting 
Traders  Distributing Traders  Consumers; (2) Farmers  Distributing Trader  Consumers.  
The total margin for each marketing channel was IDR 2,000/kg.  The part of the price received by 
the farmers was 50% from either channel 1 or 2.   The marketing channel 2 is more efficient than 
the marketing channel 2 as the ratio of the total cost to the sale price in the former marketing was 
17.66% whereas the latter was 5.95%. 
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PENDAHULUAN 
Indonesia merupakan Negara agraris 
yang artinya pertanian memegang peranan 
penting dari keseluruhan perekonomian 
nasional. Dapat ditunjukkan dan banyaknya 
penduduk atau tenaga kerja yang hidup   
dan bekerja pada sektor pertanian, sektor 
pertanian telah banyak memberikan 
kontribusinya terhadap kemajuan pembangunan 
Indonesia. Sasaran pembangunan saat ini 
adalah peningkatan hasil dan mutu  
produksi dalam mendorong pemerataan, 
pertumbuhan ekonomi pedesaan yang pada 
gilirannya akan memberikan peluang 
kesejahteraan kehidupan masyarakat secara 
lebih layak khsususnya di daerah pedesaan 
(Yantu, dkk 2008). 
Sektor pertanian merupakan salah 
satu basis yang sangat di harapkan dalam 
menunjang pertumbuhan ekonomi, baik 
pada saat ini maupun di masa yang akan 
datang. Olehnya itu pembangunan di sektor 
pertanian perlu mendapat perhatian yang 
serius dari beberapa pihak, mengingat 
bahwa hampir sebagian besar masyarakat 
Indonesia hidup dan bermata pencaharian 
sebagai petani. Provinsi Sulawesi Tengah 
sebagai salah satu daerah penghasil 
tanaman hortikultura khususnya tomat di 
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Indonesia, dimana komoditi ini mempunyai 
peranan penting dalam perekonomian yang 
diarahkan untuk peningkatan hasil, mutu 
produksi dan peningkatan pendapatan 
masyarakat terutama petani di sulawesi 
Tengah  sektor basis subsektor tanaman 
pangan merupakan subsektor pendukung 
utama sektor pertanian setelah subsektor 
perkebunan (Rizka, M. Dkk, 2015). 
Tanaman tomat (Lycopersicum 
esculentum Mill), berasal dari daerah Peru 
dan Ekuador, kemudian menyebar ke 
seluruh Amerika, terutama ke wilayah   
yang beriklim tropik. Namun pada waktu 
itu tanaman tomat dianggap sebagai 
tanaman beracun dan hanya ditanam 
sebagai tanaman hias dan obat kanker. 
Tanaman tomat ditanam di Indonesia 
sesudah kedatangan orang Belanda, hal ini 
menandakan bahwa tanaman tomat sudah 
tersebar di seluruh dunia, baik di daerah 
tropik maupun subtropik (Cahyono, 1998). 
Usahatani adalah ilmu yang 
menyelidiki segala sesuatu yang berhubungan 
dengan kegiatan orang melakukan pertanian 
dan masalahnya. Tepatnya ilmu usahatani 
menyelidiki cara-cara seorang petani 
sebagai pengusaha menyusun, mengatur, 
dan menjalankan usahanya. Dewasa ini 
sektor pertanian mendapat prioritas utama 
karena sektor ini merupakan sektor yang 
dominan dalam perekonomian nasional, 
pertanian saat ini diharapkan menjadi   
sektor andalan yang dapat dengan cepat 
menghasilkan dan meningkatkan pendapatan 
masyarakat, membuka kesempatan kerja 
baru yang lebih banyak, serta mendukung 
pengembangan usaha kecil sampai 
menengah dalam rangka penyelamatan    
dan menggerakan kembali kegiatan 
ekonomi nasional. Permintaan pasar 
terhadap komoditas tomat dari tahun ke 
tahun semakin meningkat. Namun, hingga 
saat ini masih banyak kendala yang dialami 
para petani tomat, mulai dari masalah 
penerapan teknik budidaya yang tepat, 
masalah hama dan penyakit pada tanaman 
tomat, hingga masalah pemasaran pasil 
panen (Jahira, dkk, 2011). 
Tanaman tomat dapat tumbuh baik 
musim kemarau dengan pengairan yang 
cukup. Pertumbuhan tanaman tomat akan 
baik bila udara sejuk, suhu pada malam hari 
antara 100C - 200C dan pada siang hari 
antara 190C - 290C. Suhu yang terlalu 
tinggi akan menyebabkan buah banyak 
rusak karena sengatan matahari. Suhu 
terlalu rendah menyebabkan pertumbuhan 
terhambat. Tanaman tomat memerlukan 
sinar matahari yang cukup, kalau kekurangan 
sinar matahari akan menyebabkan tanaman 
tomat mudah terserang penyakit, baik 
parasit maupun non parasit. Intensitas   
sinar matahari sangat penting dalam 
pembentukan vitamin C dalam buah tomat. 
Sinar matahari berintensitas tinggi akan 
menghasilkan vitamin C dan karoten 

























1 2009 1.524 5.645 0,37 
2 2010 1.830 10.976 0,59 
3 2011 5.746 65.120 1,13 
4 2012 1.826 12.162 0,66 
5 2013 1. 869 9.214 0,49 
Jumlah   12.75 103.117   
Rata–Rata   2.559   20.623 0,65 



















Tabel 1 menunjukkan bahwa Tomat 
Di Sulawesi Tengah dari tahun 2009 sampai 
tahun 2011 mengalami penaikan. Selama 5 
tahun terakhir produksi Tomat produksi 
Sulawesi Tengah rata-rata sebesar 20.623 
ton dengan produktivitas 0,65 ton/ha. 
Produktivitas harus tetap ditingkatkan, agar 
Tomat dijadikan komoditas unggulan 
sehingga diharapkan dapat memberikan 
konstribusi pendapatan daerah yang cukup 
besar terhadap Propinsi Sulawesi Tengah. 
Mengusahakan tanaman tomat 
khususnya jenis tomat biasa diharapkan 
pendapatan petani dapat meningkat, oleh 
karena itu berhasilnya pendapatan petani   
di Kelurahan Boyaoge secara langsung 
berimplikasi pada tingkat kesejahteraan 
petani dalam memenuhi kebutuhan      
hidup keluarga mereka serta perluasan 
usahataninya. Tingginya produksi tanaman 
tomat yang diperoleh persatuan luas lahan 
belum menjamin tingginya pendapatan yang 
akan diterima petani, hal ini disebabkan 
karena penerimaan petani dipengaruhi    
oleh harga, dan berpengaruh terhadap layak 
tidaknya tanaman tersebut untuk diusah akan, 
maka perlu diadakan penilitian mengenai 
analisis pendapatan dan kelayakan usahatani 
tomat di Kelurahan Boyaoge Kecamatan 
Tatanga Kota Palu. 
Permasalahan yang dikemukakan 
dalam penelitian ini adalah (1) Bagaimana 
bentuk saluran pemasaran dan berapa 
marjin pemasaran di Kelurahan Boyaoge 
Kecamtan Tatanga Kota palu (2) Berapa 
besar harga yang diterima oleh petani 
Tomat pada masing-masing saluran 
pemasaran di Kelurahan Boyaoge 
Kecamatan Tatanga Kota Palu (3) Bagaimana 
besar tingkat efesiensi pemasaran Tomat 
pada masing-masing saluran pemasaran.   
Tabel 2 menunjukkan bahwa 
Kelurahan Boyaoge merupakan penghasil 
tomat tertinggi di Kecamatan Tatanga   
Kota Palu dengan Produksi 60 ton dan luas 
panen 25 ha, menghasilkan produktivitas 
2,40 ton/ha. 
Tujuan dari penelitian ini adalah   
(1) Mengetahui bentuk saluran pemasaran 
dan besarnya marjin pemasaran Tomat   
pada masing-masing saluran pemasaran. 
Kelurahan Boyaoge Kecamatan Tatanga (2) 
Mengetahui harga yang di terima oleh 
petani Tomat pada masing-masing saluran 
pemasaran. Kelurahan Boyaoge Kecamatan 
Tatanga Kota Palu (3)Mengetahui efesiensi 
pemasaran Tomat pada masing-masing 
saluran pemasara di Kelurahan Boyaoge 
Kecamatan Tatanga. 
Manfaat penelitian ini diharapkan 
dapat memberikan informasi bagi pihak-
pihak terkait khususnya para petani tomat di 
Kelurahan Boyaoge dalam meningkatkan 
produksi dan pendapatannya, serta dapat 
menjadi bahan acuan bagi peniliti selanjutnya 
yang berhubungan dengan usahatani tomat 
khususnya di Kota Palu.  
METODE  PENELITIAN 
Tempat Dan Waktu. Penelitian ini 
dilaksanakan di Kelurahan Boyaoge  
















1 Duyu 18 21 1,16 
2 Pengawu 4 7 1,75 
3 Boyaoge 25 60 2,40 
4 Nunu 7 9 1,28 
  Jumlah 54 97   
  Rata-Rata 14 24 1,79 




Kecamatan Tatanga Kota Palu, penentuan 
lokasi secara sengaja (purposive), dengan 
pertimbangan bahwa di Kelurahan Boyaoge 
merupakan penghasil tomat terbanyak 
diantara 4 Kelurahan yang ada di 
Kecamatan Tatanga Kota Palu, penelitian 
ini dilaksanakan pada Bulan Agustus 
sampai Oktober 2015. 
Pengumpulan Data. Pengambilan sampel 
pada penelitian ini menggunakan metode 
sensus dengan mengambil seluruh populasi 
yang ada di Kelurahan Boyaoge sebanyak 
30 responden. Data yang akan di kumpulkan 
dalam penelitian ini meliputi data primer 
dan data sekunder. Primer adalah merupakan 
data yang di peroleh dari hasil observasi 
dan wawancara langsung kepada reponden 
dengan menggunakan daftar pertanyaan 
(Quisioner). Sedangkan data sekunder 
merupakan data yang diperoleh dari 
penelusuran kepustakaan berbagai literatur-
literatur dan instasi-instasi yang terkait. 
Analisis Data. Besarnya margin pemasaran, 
dihitung dengan menggunakan rumus yang 





M     = Margin Pemasaran 
Hp    =  Harga Penjualan. 
Hb    =Harga Pembelian. 
Sobrini  (2009) merumuskan  bahwa 
menghitung margin total pemasaran     
(MT) dari semua kelembagaan pemasaran 
yangterkait dalam pemasaran tomat,dapat di 




MT =  Margin total pemasaran 
M1 =  Lembaga Pemasaran 1 
M2 =  Lembaga Pemasaran 2 
M3 =  Lembaga Pemasaran 3 
Mn =   Margin Pemasaran Lainnya 
Menurut Swastha (2002) secara 








Sf  =  Bagian Harga yang diterima 
      Petani 
Price farm =  Harga Ditingkat Petani 
Price Retailer =Harga Konsumen Akhir 
 
 
Keterangan :  
Ep     =  Efesiensi pemasaran 
BP    =  Biaya Pemasaran 
NP    =  Nilai Produk yang dipasarkan 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Efesiensi Pemasaran. Secara umum 
efesiensi pemasaran merupakan suatu 
ukuran keberhasilan yang dinilai dari segi 
besarnya sumber/biaya untuk mencapai 
hasil dari kegiatan yang dijalankan. 
Efesiensi pemasaran merupakan 
tujuan akhir dari pemasaran suatu produk 
atau nisbah antara total biaya produk     
yang dipasarkan. Antara pedagang dengan 
konsumen mempunyai pengertian yang 
berbeda tentang efesiensi pemasaran. Hal 
ini disebabkan karena adanya perbedaan 
kepentingan, dimana pedagang menganggap 
bahwa suatu sistem pemasaran efesinsi 
apabila penjualan produksinya mendapatkan 
keuntungan yang tinggi, sebaliknya 
konsumen menganggap sistem pemasaran 
efesiensi apabila mudah mendapatkan 
barang yang diinginkan dan harga 
terjangkau. 
Saluran Pemasaran Tomat Kelurahan 
Boyaoge. Penyaluran tomat melibatkan 
kegiatan-kegiatan yang saling melengkapi. 
Lembaga pemasaran mutlak diperlukan 
untuk membantu petani di Kelurahan 
Boyaoge Kecamatan Tatanga dalam 
menyalurkan hasil panen sampai ketangan 
konsumen. Berdasarkan penelitian yang 
telah dilakukan, terdapat 2 (dua) saluran 
pemasaran Tomat Kelurahan Boyaoge 
Kecamatan Tatanga dilihat pada Gambar 1. 
M = Hp- Hb 
 
MT = MI + M2 + M3…Mn 
 











































Saluran 1 : Petani menjual tomat 
pada pedagangan pengumpul, pedagang 
pengumpul menjual ke pedagang pengecer  
pedagang pengecer menjual ke konsumen. 
Saluran 2 : Petani menjual tomat ke 
pedagang pengecer dan pedagang pengecer  
menjual kekonsumen hubungan dengan 
badan usaha atau individu lainnya. Lembaga -
lembaga pemasaran dalam menyampaikan 
komoditi pertanian dari produsen berhubungan 
satu sama lain yang membentuk jaringan 
pemasaran yang terbentuk dalam proses   
ini beragam sekali, misalnya produsen 
berhubungan langsung pedagang dengan 
pengumpul (Sudiyono, 2001). 
Tabel 3 menunjukkan bahwa pada 
saluran 1 volume penjualan dari petani ke 
pedagang pengumpul sebesar 25.150 kg, 
volume penjualan dari pedagang 
pengumpul ke pedagang pengecer sebesar 
Petani 
Pedagang Pengecer Pedagang Pengumpul 
Konsumen  Pedagang Pengecer 
Konsumen  



































Sumber: Data Primer Setelah di Olah, 2015. 
 



























25.150 kg, dan volume penjualan dari 
pedagang pengecer ke konsumen sebesar 
22.880 kg. Berkurangnya volume penjualan 
ke konsumen dikarenakan terdapat 
kerusakan sebesar 2.270 kg di tingkat 
pedagang pengecer. 
Adapun volume penjualan yang 
terjadi dalam penyaluran tomat petani 
dalam penyaluran tomat petani sampai ke 
konsumen pada saluran 2 terlihat pada 
Tabel 4. 
Tabel4 menunjukkan bahwa pada 
saluran pertama volume penjualan dari 
petani ke pedagang pengecer sebesar 
15.200/kg dan volume penjualan dari 
pedagang pengecer ke konsumen sebesar 
15.200/ kg. 
Margin dan Bagian Harga Pemasaran. 
Margin pemasaran adalah selisih antara 
harga yang dibayar konsumen akhir dengan 
harga yang diterima petani (produsen)    
atau biaya dari balas jasa-jasa pemasaran, 
atau selisih  antara penjualan dengan harga 
pembelian. Perhitungan margin pemasaran 
digunakan untuk aliran biaya pada setiap 
lembaga yang terkait dalam pemasaran. 
Berikut ini nilai margin yang di peroleh 
pada saluran I sebagai berikut. 
a. Pedagang Pengumpul 
Diperoleh nilai margin sebesar Rp. 1000/kg 
dari hasil pengurangan antara harga         
jual ditingkat petani sebesar Rp. 2000/kg 
dikurangi dengan harga jual pedagang 
pengumpul ke pengecer sebesar Rp. 
3.000/kg. 
b. Pedagang Pengecer  
Diperoleh nilai margin sebesar Rp. 1000/kg 
dari hasil pengurangan antara harga jual 
pengumpul sebesar Rp. 3000/kg dikurangi 
dengan harga jual ke konsumen Rp. 4000/kg 
Jumlah total keseluruhan yang diperoleh 
dari pedagang pengumpul/pengecer sebesar 
Rp. 1000/kg. 
Biaya Pemasaran. Biaya pemasaran 
merupakan biaya-biaya yang dilakukan 
dalam proses pergerakan barang dari 
produsen ke konsumen akhir. Tujuan dari 
pengeluaran tersebut di lakukan untuk 
keperluan yang berhubungan dengan penjualan 
komoditi tomat dari petani maupun dari 
pedagang ke konsumen, masing-masing 
saluran pemasaran memerlukan biaya 
tertentu yang meliputi biaya tenaga kerja, 
dan biaya trasportasi (Cristoporus,2009). 
Efesiensi Pemasaran Tomat. Efisiensi 
pemasaransering dikenal sebagai persentase 
nisbah antara total biaya dengan total     
nilai produksi yang dipasarkan. Sistem 
pemasaran produk hortikultura seringkali 
dikatakan merupakan bagian yang paling 
lemah dalam mata rantai perekonomian 
dikarenakan sifat dari produk tersebut. Efisiensi 
pemasaran produk tersebut    masih rendah, 
sehingga kemungkinan atau peluang untuk 
peningkatan efisiensinya masih besar. 
Mengetahui efisiensi pemasaran tomat pada 
masing-masing saluran pemasaran. 
Kegiatan pemasaran berperan 
menghubungkan produsen dengan konsumen 
oleh karena itu, pemasaran yang efisien 
mutlak diperlukan untuk menciptakan harga 
yang rendah. Efisiensi pemasaran juga 
sangat dipengaruhi oleh efisiensi sistem 
transportasi yang menghubungkan lokasi 
produsen dan konsumen, karena biaya 
transportasi akan mempengaruhi harga 
penawaran. Sistem pemasaran komoditas 
pertanian yang tidak efisien, seperti yang 
terjadi pada hampir setiap daerah produksi 
pertanian, menyebabkan posisi petani 
kurang menguntungkan. Semakin tinggi 
biaya pemasaran menunjukkan semakin 
rendahnya efisiensi sistim pemasaran. 
Menurut Dillon (2008), semakin 
tinggi biaya pemasaran menunjukkan 
semakin rendahnya efisiensi sistem 
pemasarannya. (Kotler, 1997) Secara 
konsepsional sistem tataniaga/pemasaran 
dapat dianggap efisien apabila memenuhi 
syarat, yaitu mampu menyampaikan     
hasil-hasil dari petani produsen kepada 
konsumen dengan biaya semurah-murahnya, 
dan mampu mengadakan pembagian yang 
adil daripada keseluruhan harga yang 





semua pihak yang ikut serta dalam kegiatan 
produksi dan tataniaga barang tersebut. 
Berdasarkan uraian dan mengacu 
pada literatur, pemasaran tomat dilokasi 
penelitian pada saluran 2 lebih efisien 
dibandingkan dengan saluran 1. Hal ini 
dikarenakan petani pada saluran 1 dengan 
nisbah antara total biaya dengan total nilai 
produksi yang dipasarkan (total nilai 
penjualan) sebesar 17,66% dan pada saluran 
2 petani menerima bagian dengan nisbah 
antara total biaya dengan total nilai 
produksi yang dipasarkan (total nilai 
penjualan) sebesar 5,95 %. Pada saluran 
pertama petani menerima bagian harga yang 
lebih kecil dibandingkan pada saluran 
kedua, ini disebabkan oleh panjang dan 
pendeknya saluran pemasaran tomat yang 
ada di Kelurahan Boyaoge selain itu, hal 
tersebut juga mempengaruhi besar kecilnya 
efisiensi pemasaran tomat  hingga ke 
konsumen. 
Data efisiensi tomat pada saluran 1 
dan 2 di Kelurahan Boyaoge Kecamatan 
Tatanga Kota Palu Terlihat pada tabel 5. 
Tabel 5 menunjukkan bahwa 
efisiensi pemasaran pada saluran 1 sebesar 
17,66 % dan saluan 2 sebesar 5,95 %. 
Artinya bahwa persentase nisbah antara 
total biaya dengan total nilai produksi   
yang dipasarkan (total nilai penjualan)  
pada saluran 2 lebih kecil dibandingkan 
dengan saluran 1. Faktor yang mempengaruhi 
adalah total biaya pemasaran tomat        
pada saluran 1 (Rp. 16.163,653,5). besar 
dibandingkan dengan saluran 2 (Rp. 3.618.664). 
Besarnya biaya pemasaran pada saluran 
pertama dipengaruhi oleh panjangnya 
proses distribusi atau penyaluran tomat 
yang dilakukan petani dalam memasarkan 





































1. Saluran 1 




16.163.653,5 91.520.000 17,66 






Sumber : Data Primer Setelah diolah, 2015   
 
 





































Sub. Total 6.150.000 2.750.000  4.300.000 
Total 8.900.000 4.300.000 




Saluran pemasaran kedua proses 
distribusi atau penyaluran lebih singkat 
dimana   tomat di ambil langsung dari 
petani oleh pedagang pengecer tanpa 
melalui pedagang pengumpul, sehingga 
biaya pemasaran relatif rendah. 
Tabel 6 menunjukkan bahwa biaya 
pemasaran pada saluran 1 lebih besar 
dibandingkan dengan saluran 2. Biaya 
pemasaran pada saluran 1 ditingkat 
pedagang pengumpul sebesar Rp. 6.150.000  
dan ditingkat pedagang pengecer sebesar 
Rp. 2.750.000 sehingga biaya pemasaran 
total pada saluran 1 sebesar  Rp. 8.900.000. 
Biaya pemasaran pada saluran 2 ditingkat 
pedagang pengecer sebesar Rp. 4.300.000 
tanpa keterlibatan pedagang pengumpul, 
sehinggah biaya pemasaran total pada 
saluran 2 sebesar Rp. 4.300.000. 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan  
Berdasarkan dari uraian hasil 
danpembahasan yang telah dikemukakan  
maka diperoleh beberapa kesimpulan 
sebagai berikut : 
Ada dua bentuk saluran pemasaran 
Tomat yang terdapat di Kelurahan   
Boyaoge yaitu: a). Petani menjual Tomat 
kepada pedagang pengumpul dari pedagang 
pengumpul Tomat diteruskan ke pedagang  
pengecer yang ada di Pasar kemudian 
meneruskan ke konsumen akhir, b)      
Petani menjual produksinya ke pedagang 
pengecer, kemudian pedagang pengecer 
menjual Tomat langsung ke konsumen 
akhir yang ada di Pasar. Margin pemasaran 
Tomat yang diperoleh untuk saluran 
pertama yaitu Rp 1.000 dan margin 
pemasaran Tomat yang diperoleh untuk 
saluran kedua yaitu sebesar Rp 1.000. 
Margin pada saluran II lebih kecil 
dibanding pada saluran I. 
Besarnya bagian harga yang 
diterima saluran I pada pemasaran Tomat 
yaitu sebesar 50% sedangkan bagian harga 
yang diterima di saluran II pada pemasaran 
Tomatyaitu sebesar 50%. 
Nilai efisiensi  pemasaran saluran I 
sebesar 17,66 % dan untuk saluran II 
sebesar 5,95 %. Dari kedua nilai efisiensi 
pada saluran I dan II yang paling efisiensi 
adalah saluran II. 
Saran.  
Disarankan pada petani agar dapat 
menyalurkan hasil panennya menggunakan 
saluran II, karena pada saluran II lebih 
efisien dibandingkan dengan saluran I, 
sehingga dengan memperpendek saluran 
pemasaran memberi peluang peningkatan  
bagian harga ditingkat petani. 
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